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Abstraksi : The research for the imflence model of  supplier variable, manufacture, 
distributor and customer on the marketing performance focussing on the continuous 
competitive prospect, at first the two step model was employed to analize the data but it 
could not work well. There fore the model was changed into one step. 
The good model was obtained by conducting the modification and the result that supplier 
imfluenced significantly as much as 0,969 on the manufacture, manufacture imfluenced 
significanty as much as 0,922 on the distributor, distributor imfluenced significantly as 
much as 0,999 on the customer, customer influenced significantly as much as 0,968 on 
the marketing performance, marketing performance  influenced significantly as much as 
0,906 on the continuous competitive prospect. 
 
Key Words : SEM, Supplier, Manufacture, Distributor, customer, marketing performance, 
continuous competitive prospect. 
 
Dewasa ini perkembangan industri 
baik manufaktur maupun jasa  berkembang 
pesat, ini merupakan dampak dari 
perkembangan teknologi dan globalisasi 
pasar, dengan banyak berdirinya industri 
manufaktur atau jasa terjadi persaingan 
antara industri sangat ketat, dampaknya 
banyak perusahaan khususnya perusahaan 
sejenis yang melakukan perbaikan atau 
menyusun kembali strategi dan taktik 
bisnisnya. 
Berdasarkan  pengamatan lapangan, 
Supplier di perusahaan sepatu, ada lima 
yakni Supplier kulit, Supplier asesoris,  
Supplier sol, Supplier  benang, dan  
Supplier lem, dari kelima supplier tersebut 
sering terjadi pengiriman yang tidak sesuai 
dengan permintaan terutama pada supplier 
sol dan asesoris. Akibat dari pengiriman 
barang yang tidak sesuai dari permintaan, 
proses produksi barang jadi menjadi 
terhambat karena bahan baku yang dipesan 
bersifat ketergantungan,  
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produksi barangsetengah jadi juga mengalami 
hambatan, ini dapat dilihat dari jumlah 
permintaan yang banyak tapi proses produksi 
sedikit. Selain Supplier dan Manufaktur, 
Distribusi barang pada perusahaan sepatu ini 
juga mengalami masalah, terutama sepatu 
model Open Toes Shoes yang saat ini menjadi 
trend mode dimana biasanya konsumen 
membeli dengan jumlah yang  banyak dengan 
tujuan untuk dijual kembali dan menginginkan 
suatu sistem pembayaran yang lunak yakni 
apabila barang tersebut telah habis terjual dan 
ada pelanggan yang kurang jujur bila ada sales 
dari pesaing yang menawarkan sepatu lebih 
murah proses pembayarannya tertunda. Adanya 
masalah pada Supplier, Manufaktur dan 
Distributor tersebut kemungkinan Customer 
akan berpindah ke perusahaan lain mengigat 
produk dari Cina sudah merambah begitu 
gencar,  hal ini dapat berpengaruh pada kinerja 
pemasaran dan keunggulan bersaing 
berkelanjutan.  
“Seberapa besar Pengaruh Variabel 
Supplier, Manufactur, Distributor dan 
Customer Terhadap Kinerja Pemasaran Yang 
Berorientasi Pada Keunggulan Bersaing 
Berkelanjutan?.   
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Supply Chain (rantai pengadaan) 
adalah suatu sistem tempat organisasi 
menyalurkan barang produksi dan jasanya 
kepada para pelanggannya. Rantai ini juga 
merupakan jaringan dari berbagai organisasi 
yang saling berhubungan yang mempunyai 
tujuan yang sama, yaitu sebaik mungkin 
menyelenggarakan pengadaan atau penyaluran 
barang tersebut. Kata “penyaluran” mungkin 
kurang tepat karena istilah supply meliputi juga 
proses perubahan barang tersebut, misalnya 
dari bahan mentah menjadi barang jadi  ( 
Beamon , 1998 ) 
Supplier adalah perusahaan-
perusahaan dan individu yang menyediakan 
sumber daya atau produk yang dibutuhkan oleh 
perusahaan dan para pesaing untuk 
memproduksi barang dan jasa tertentu. 
Perusahaan juga harus mempunyai tenaga 
kerja, peralatan, bahan bakar, listrik dan faktor-
faktor produksi lain untuk melaksanakan 
kegiatan perusahaannya. Bagian pembelian 
bahan-bahan harus memutuskan bahan baku 
manakah yang akan diolah dan manakah yang 
akan dibeli dari luar. Untuk membuat 
keputusan mengenai pembelian itu, tenaga-
tenaga pembeli perusahaan harus menentukan 
spesifikasi, mencari para pemasok, kemudian 
menilai mereka dan memilih mana yang 
sanggup menyediakan kombinasi terbaik 
dengan kualitas, keterandalan dalam 
pengiriman bahan, kredit, jaminan dan biaya 
yang rendah.  
Banyak perusahaan lebih suka 
membeli bahan-bahan dari berbagai sumber 
untuk menghindari ketergantungan yang 
berlebihan pada satu pemasok saja, yang 
mungkin menaikkan harga sewenang-wenang 
atau membatasi jumlah penyediaan bahan. Para 
agen pembelian suatu perusahaan mencoba 
untuk membangun hubungan yang baik dalam 
jangka panjang dengan para pemasok yang 
terpenting. Para agen pembelian menghadapi 
kenyataan bahwa mereka juga “memasarkan” 
perusahaan mereka kepada para pemasok agar 
dapat memperoleh berbagai pertimbangan yang 
menguntungkan, khususnya pada masa 
kekurangan bahan. (Kotler, 1997 : 113). 
Supplier (Sepatu) terdiri dari beberapa 
komponen – komponen, antara lain :kulit, 
asesoris, sol, benang dan lem. 
Fungsi kulit adalah bahan baku dasar 
yang digunakan dalam pembuatan sepatu. 
Bahan baku jenis ini dipasok dari dalam negeri 
dengan pertimbangan untuk biaya yang 
dikeluarkan lebih murah, kualitas dapat 
diandalkan sehingga bisa bersaing .Variabel 
kulit proses pembeliannya diukur melalui tepat 
jumlah,mutu, warna  yang sesuai, harganya 
bersaing serta macam kulit yang dijual cukup 
lengkap yang terdiri dari kulit imitasi dan asli. 
 Fungsi asesoris adalah sesuatu yang 
dapat memberikan nilai tambah dari produk 
yang dijual. Bahan ini dipasok dari dalam 
negeri karena dapat mengurangi biaya tetapi 
kualitas baik.Variabel  asesoris proses 
pembeliananya diukur dari kualitasnya, 
harganya dan ketepatan jumlah disaat diterima 
oleh perusahaan.   
Jenis sepatu yang baik sekarang 
biasanya menggunakan tiga jenis lapisan sol. 
Sol terluar (outer sole), paling bagus terbuat 
dari bahan karet campuran, karena dapat 
mengurangi risiko terpeleset bila sedang 
melakukan aktivitas di alam bebas. Dua lapisan 
sol yang lain adalah sol tengah (mid sole) dan 
sol terdalam (in sole). Sol tengah biasanya 
terbuat dari plastik atau lapisan nilon yang 
biasanya berjenis sangat tipis. Sol bagian 
terdalam sepatu biasanya diambil dari bahan 
busa empuk. Variabel sol dalam preses 
pembelianya diukur lewat tipe plastiknya, 
spon/busa, harganya bersaing, tipe karetnya 
serta dalam proses pemesasannya tepat jumlah 
di saat di terima perusahaan. 
Fungsi lem adalah bahan baku perekat 
yang digunakan dalam pembuatan sepatu atau 
sandal. Dimana lem ini adalah untuk 
menempelkan sol dalam dengan sol tengah dan 
sol luar. Variabel lem proses pembeliannya di 
ukur melalui mutu harga dan proses 
pemesasannya tepat jumlah di saat di terima 
perusahaan.  
Fungsi benang adalah bahan baku yang 
digunakan untuk merakit sepatu atau sandal. 
Dimana benang ini adalah untuk meyatukan 
kulit dengan sol agar lebih kuat.Variabel 
benang dalam proses pembeliannya diukur 
lewat harga bersaing, mutunya bagus serta 
dalam proses pengirimannya tepat jumlah 
sesuai pesanan. 
Produksi diartikan sebagai kegiatan 
yang dapat menimbulkan tambahan manfaat 
atau penciptaan faedah baru. Apabila terdapat 
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suatu kegiatan yang dapat menimbulkan 
manfaat baru, atau mengadakan penambahan 
dari manfaat yang sudah ada, maka kegiatan 
tersebut akan disebut sebagai kegiatan 
produksi (Ahyari, 1991 : 6) 
Barang jadi yaitu yang merupakan 
hasil akhir proses tranformasi yang siap 
dipasarkan kepada konsumen.Variabel barang 
jadi  diukur lewat tepat jumlah produksi, 
model, mutu ( sesuai perencanaan ) serta 
harganya bisa bersaing. 
Barang setengah jadi yaitu yang 
merupakan bentuk peralihan bahan baku 
menjadi suatu produk akan tetapi bukan 
merupakan produk akhir. Variabel ini diukur 
lewat tepat jumlah, spesifikasi, mutu ( sesuai 
perencanaan ) dan harganya bersaing. 
Menurut (David A. Revzan 2002 : 
295), saluran distribusi merupakan suatu jalur 
yang dilalui oleh arus barang-barang dari 
produsen ke perantara dan akhirnya sampai 
pada pemakai. Pengertian distribusi yang 
dikemukakan tersebut masih bersifat sempit 
karena istilah barang sering diartikan sebagai 
suatu bentuk fisik akibatnya lebih cenderung 
menggambarkan pemindahan jasa-jasa / 
kombinasi antara barang dan jasa.  
Philip Kotler (Angipora, 2002 : 296) 
mengemukakan bahwa saluran distribusi 
adalah himpunan perusahaan dan perorangan 
yang mengambil alih hak atau membantu 
dalam mengalihkan hak atas barang / jasa 
tersebut berpindah dari produsen ke 
konsumen.Perusahaan menyampaikan 
langsung produk yang dihasilkan kepada 
pelanggan, juga ada pembeli yang datang 
langsung ke perusahaan untuk mendapatkan 
harga yang lebih murah.Untuk distribusi 
sendiri diukur lewat pelayanannya, relasi 
distribusi yang cukup luas dan harganya 
bersaing,sedang sub distribusi diukur lewat 
layanannya dan harga yang bersaing. 
Konsumen adalah para pembeli (buyer, 
customer) yang menggunakan produk – produk 
dari para produsen. Dalam hal ini yang 
dimaksud dengan konsumen adalah para 
konsumen yang termasuk pelanggan, karena 
pelanggan masih ada hubungannya dengan 
konsumen. 
Menurut (Carpenter et al., 2001 : 182) 
qf Iacobucci ( 2001 ) mengatakan bahwa 
mengerti dan memahami seluk beluk perilaku 
beli konsumen penting untuk mencapai 
keunggulan kompetitif. Agar dapat memahami 
daya tawar pembeli, perlu dimengerti dengan 
benar berbagai hal tentang perilaku konsumen, 
dari konsumen yang tradisional sampai yang 
sudah lebih maju dengan memanfaatkan 
teknologi digital.berdasarkan perilaku belinya, 
perusahaan / pemasar dapat merancang tawaran 
yang sesuai, bukan saja untuk memuaskan 
konsumen, tetapi juga memberikan kemudahan 
bagi mereka untuk mendapatkan produk itu.    
Menurut (Rue dan Byars 1997 : 117) 
kinerja bisnis pada hakekatnya merupakan 
prestasi yang dicapai oleh organisasi bisnis 
yang dapat dilihat dari hasil kerjanya. Dengan 
demikian kinerja pemasaran pada hakekatnya 
merupakan prestasi kerja yang dicapai oleh 
suatu organisasi yang dilihat dari hasil kerja 
pemasarannya.  
Kinerja pemasaran pada hakekatnya 
merupakan prestasi yang dicapai oleh 
organisasi yang dilihat dari hasil kerja 
pemasarannya. Menurut (Cravens, 1998 : 34) 
organisasi pemasaran adalah bagian dari 
strategi unit bisnis. Menurut Bharadwaj, dkk 
dikutup (Ferdinand, 2002 : 153) kinerja 
pemasaran dengan indikator yang tepat akan 
menghasilkan keunggulan bersaing 
berkelanjutan. Uraian diatas dapat diartikan 
bahwa kinerja pemasaran akan mempengaruhi 
keunggulan bersaing berkelanjutan. Indikator 
kinerja pemasaran di ukur melaui pertumbuhan 
penjualan, pertumbuhan pelanggan, volume 
penjualan, sistem informasi, motivasi kerja dan 
kepuasan pelanggan.    
Keunggulan daya saing berkelanjutan 
(sustainable competitive advantage / SCA ) 
yakni posisi suatu perusahaan dimana 
kinerjanya melebihi kinerja saingan dalam 
kurun waktu yang panjang. SCA merupakan 
suatu topik pada tingkat strategis dimana 
diperhatikan posisi perusahaan secara 
keseluruhan dan tidak terbatas pada posisi 
fungsional (Pawitra, 1993 : 43).  
Menurut Hall (Ferdinand, 2002 : 154) 
keunggulan bersaing berkelanjutan adalah 
sustansibilitas (pendukung) dari atribut-atribut 
kunci sebuah produk dan durabilitas (daya 
tahan) daripada superioritas (keunggulan) 
sumber daya intangible (tidak berwujud) atas 
apa yang dimiliki pesaing. Keunggulan 
bersaing berkelanjutan di ukur melalui 
pelayanan mutu produk, harga bersaing dan 
keanekaragaman produk. 
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Berdasarkan pada rumusan masalah, 
tujuan penelitian dan kerangka konsep 
penelitian yang telah dijelaskan dapat diajukan 
hipotesis sebagai berikut  
1. Hipotesis ke-satu 
H-1 : Supplier (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Kulit (X1.1) 
2. Hipotesis ke-dua 
H-2 : Supplier (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Asesoris(X1.2). 
3. Hipotesis ke-tiga 
H-3 : Supplier (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Sol (X1.3) 
4. Hipotesis ke-empat 
H-4 : Supplier (X1 berpengaruh signifikan 
terhadap Lem (X1.4) 
5. Hipotesis ke-lima  
H-5 : Supplier (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Benang (X1.5). 
6. Hipotesis ke-enam 
H-6 : Supplier (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Manufaktur (Y1). 
7. Hipotesis ke-tujuh 
H-7 : Manufatur (Y1) berpengaruh 
signifikan terhadap Barang Jadi (Y1.1). 
8. Hipotesis ke-delapan 
H-8 : Manufaktur (Y1) berpengaruh 
signifikan terhadap Barang Setengah Jadi 
(Y1.2). 
9. Hipotesis ke-sembilan 
H-9 : Manufaktur (Y1) berpengaruh 
signifikan terhadap Distributor (Y2). 
10. Hipotesis ke-sepuluh 
H-10 : Distributor (Y2) berpengaruh 
signifikan terhadap Sendiri (Y2.1). 
11. Hipotesis ke-sebelas 
H-11 : Distributor (Y2) berpengaruh 
signifikan terhadap Sub (Y2.2). 
12. Hipotesis ke-dua belas 
H-12 : Distributor (Y2) berpengaruh 
signifikan terhadap Customer (Y3). 
13. Hipotesis ke-tiga belas 
H-13 : Customer (Y3) berpengaruh 
signifikan terhadap Kinerja Pemasaran 
(Y4). 
14. Hipotesis ke-empat belas 
H-14 : Kinerja Pemasaran (Y4) 
berpengaruh signifikan terhadap 
Keunggulan Bersaing Berkelanjutan (Y5). 
Dari keempat belas hipotesis diatas merupakan 




Kuisioner diberikan kepada pengusaha 
dan pengrajin yang berkompeten di Asosiasi 
Pengrajin Sepatu dan Sandal Wedoro. Unit 
analisis penelitian ini adalah persepsi 
pengusaha dan pengrajin terhadap perusahaan, 
subyeknya pengusaha dan pengrajin dan 
obyeknya asosiasi dan perajin. Kuesioner 
disebarkan kepada 120 pengusaha dan 
pengrajin yang berkompeten di Asosiasi 
Sepatu dan Sandal Wedoro. Akan tetapi setelah 
dilakukan pengecekan ulang oleh peneliti, 
hanya sebanyak 100 kuesioner saja yang berisi 
data lengkap. Sehingga jumlah sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebanyak 100 sampel, dimana sudah memenuhi 
persyaratan asumsi pengolahan SEM yang 
menghendaki jumlah sampel minimal sebanyak 
100 (Minto,2005;85 ). Skala pengkuran yang di 
gunakan 7 (Tujuh) angka (Nasir, 1999).  
Langkah selanjutnya pemilihan matriks 
input dan teknik estimasi atas model yang 
dibangun, setelah dilakukan estimasi ternyata 
tidak bisa diestimasi atau terjadi “Warning 
Error” oleh karena itu perlu langkah – langkah 
memilih metriks inputnya dengan cara 
mengasumsikan variabel bentukan variabel 
Supplier (X) tidak dibentuk dari  Variabel 
Kulit (X1), Variabel Asesoris (X2), Variabel 
Sol (X3), Variabel Lem (X4) dan Variabel 
Benang (X5) kelima konstruk merupakan 
Unobserved Exogenous. Setelah itu indikator – 
indikator dari kelima konstuk ditarik sebagai 
indikator Supplier (X) lihat gambar 2, ini juga 
dilakukan pada variable bentukan manufaktur 
dan distribusi, pada proses inilah terjadi 
penemuan dari konsep two step menjadi 
konsep one step. Pada model baru terdapat 
indikator yang sama, tetapi materi kuisionernya 
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1) Measurement Model 
Tabel 1  
Nilai Goodness of Fit  dan Cut off Value 







761,3266 Kecil, X2 
dengan df 
= 650 





Probabilitas 0,331  0,05 Baik 
Cmin/DF 6667,796  2,00 Tidak Baik 
RMSEA 0,041  0,08 Baik 
GFI 0,254  0,90 Tidak Baik 
AGFI 0,777  0,90 Marginal 
TLI 0,852  0,95 Marginal 
CFI 0,962  0,95 Baik 
Sumber : Data primer diolah 
Dari tabel,1 di atas dapat disimpulkan bahwa 
dimensi-dimensi yang digunakan oleh peneliti 
belum mencerminkan variabel laten yang 
dianalisis, selanjutnya cek hasil out put 
berikutnya 
Dari Tabel 2 dapat dilihat bahwa 
semua  indikator nilai C.R > t-tabel, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa indikator-indikator 
itu secara signifikan merupakan dimensi dari 










Uji Validitas Dan Signifikan 
Tabel 2Regression Weight Measurement Model 
   Estima
te 




x3.4 <--- x 1    0.658 
x3.3 <--- x 1.004 0.154 6.514 0.000 0.715 
x3.2 <--- x 0.609 0.158 3.855 0.000 0.402 
x3.1 <--- x 0.909 0.16 5.672 0.000 0.611 
x2.3 <--- x 0.105 0.18 5.584 0.000 0.059 
x2.2 <--- x 0.428 0.145 2.946 0.003 0.304 
x2.1 <--- x 0.555 0.164 3.382 0.000 0.351 
x1.6 <--- x 0.753 0.157 4.805 0.000 0.509 
x1.5 <--- x 1.02 0.181 5.64 0.000 0.607 
x1.4 <--- x 0.753 0.131 5.764 0.000 0.622 
x1.3 <--- x 0.891 0.137 6.521 0.000 0.716 
x1.2 <--- x 1.141 0.175 6.508 0.000 0.714 
x1.1 <--- x 1.365 0.198 6.902 0.000 0.765 
x3.5 <--- x -0.346 0.153 2.262 0.000 -0.232 
x4.1 <--- x 0.955 0.168 5.7 0.000 0.614 
x4.2 <--- x 1.062 0.164 6.49 0.000 0.712 
x4.3 <--- x 0.699 0.167 4.177 0.000 0.438 
x5.1 <--- x -0.132 0.168 2.785 0.000 -0.08 
x5.2 <--- x 0.65 0.168 3.875 0.000 0.405 
x5.3 <--- x 0.617 0.164 3.764 0.000 0.393 
y1.1.1 <--- y1 1    0.567 
y1.1.2 <--- y1 1.262 0.226 5.588 0.000 0.679 
y1.1.3 <--- y1 1.492 0.244 6.112 0.000 0.784 
y1.1.4 <--- y1 1.326 0.216 6.147 0.000 0.791 
y1.2.1 <--- y1 0.363 0.175 2.081 0.000 0.211 
y1.2.2 <--- y1 -0.09 0.193 3.464 0.000 -0.046 
y1.2.3 <--- y1 0.487 0.171 2.843 0.004 0.294 
y1.2.4 <--- y1 0.897 0.185 4.856 0.000 0.556 
y2.2.2 <--- y2 1    0.702 
y2.2.1 <--- y2 1.367 0.177 7.719 0.000 0.82 
y2.1.3 <--- y2 1.028 0.168 6.129 0.000 0.646 
        
y2.1.2 <--- y2 1.541 0.183 8.413 0.000 0.901 
y2.1.1 <--- y2 1.286 0.188 6.831 0.000 0.722 
y3.1 <--- y3 1    0.744 
y3.2 <--- y3 1.177 0.162 7.277 0.000 0.709 
y3.3 <--- y3 1.049 0.162 6.481 0.000 
0.638 
y3.4 <--- y3 1.223 0.136 9.004 0.000 0.857 
y3.5 <--- y3 1.265 0.17 7.46 0.000 0.726 
y4.1 <--- y4 1    0.703 
y4.2 <--- y4 1.29 0.155 8.334 0.000 0.813 
y4.3 <--- y4 1.413 0.17 8.299 0.000 0.809 
y4.4 <--- y4 0.527 0.129 4.076 0.000 
0.393 
y4.5 <--- y4 1.331 0.172 7.738 0.000 0.753 
y4.6 <--- y4 1.12 0.168 6.667 0.000 0.647 
y5.1 <--- y5 1    0.625 
y5.2 <--- y5 1.297 0.178 7.292 0.000 0.821 
y5.3 <--- y5 1.335 0.181 7.355 0.000 0.831 
y5.4 <--- y5 0.96 0.171 5.621 0.000 
0.586 
         Sumber : Data  primer diolah 
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HASIL 
Angka Korelasi Measurement Model (Uji Diskriminan). 
Tabel 3 Angka Korelasi  Measurement Model 
Correlation Estimates Prob. Keterangan 
X <--> Y1  0.560 0.000 Signifikan 
Y1 <--> Y2 0.523 0.000 Signifikan 
Y2 <--> Y3 0.479 0.000 Signifikan 
Y3 <-->  Y4 0.597 0.002 Signifikan 
Y4 <--> Y5 0.468 0.004 Signifikan 
X <--> Y2 0.345 0.000 Signifikan 
X <--> Y3 0.216 0.000 Signifikan 
X <--> Y4 0.145 0.000 Signifikan 
X <--> Y5 0.315 0.001 Signifikan 
Y1 <--> Y3 0.380 0.000 Signifikan 
Y1 <--> Y4 0.324 0.000 Signifikan 
Y1 <--> Y5 0.440 0.000 Signifikan 
Y2 <--> Y4 0.300 0.000 Signifikan 
Y2 <--> Y5 0.410 0.003 Signifikan 
Y3 <--> Y5  0.204 0.001 Signifikan 
Sumber : Data primer diolah 
Structural Model 
Setelah diketahui bahwa hasil uji model tersebut di atas tidak dapat memenuhi persyaratan, 
maka analisis selanjutnya uji Regression Weight, supaya terapi model jadi bagus lebih mudah, 
hasil uji seperti pada tabel.4 
Tabel 4  Regression Weight Structural Equation Modeling 
   
Estimat






y1 <--- x 1.003 0.218 4.61 0.000 0.971 
y2 <--- y1 0.924 0.193 4.782 0.000 0.888 
y3 <--- y2 1.251 0.175 7.126 0.000 0.998 
y4 <--- y3 0.69 0.111 6.195 0.000 0.945 
y5 <--- y4 1.122 0.211 5.32 0.000 0.905 
x3.4 <--- x 1    0.581 
x3.3 <--- x 1.016 0.193 5.261 0.000 0.639 
x3.2 <--- x 0.622 0.187 3.327 0.000 0.363 
x3.1 <--- x 0.955 0.198 4.813 0.000 0.566 
x2.3 <--- x 0.08 0.206 0.391 0.696 0.04 
x2.2 <--- x 0.321 0.167 1.926 0.054 0.202 
x2.1 <--- x 0.517 0.191 2.704 0.007 0.289 
x1.6 <--- x 1.037 0.202 5.143 0.000 0.619 
x1.5 <--- x 1.328 0.237 5.596 0.000 0.698 
x1.4 <--- x 0.915 0.169 5.425 0.000 0.667 
x1.3 <--- x 1.006 0.177 5.683 0.000 0.714 
x1.2 <--- x 1.456 0.237 6.134 0.000 0.804 
x1.1 <--- x 1.679 0.268 6.256 0.000 0.831 
x3.5 <--- x 0.398 0.178 -2.24 0.025 
-
0.236 
x4.1 <--- x 0.853 0.201 4.254 0.000 0.484 
x4.2 <--- x 1.009 0.201 5.008 0.000 0.597 
x4.3 <--- x 0.702 0.199 3.53 0.000 0.388 
x5.1 <--- x 0.368 0.195 -1.882 0.060 
-
0.197 
x5.2 <--- x 0.581 0.196 2.966 0.003 0.319 
x5.3 <--- x 0.598 0.193 3.104 0.002 0.336 
y1.1.1 <--- y1 1    0.534 
y1.1.2 <--- y1 1.455 0.273 5.331 0.000 0.739 
y1.1.3 <--- y1 1.576 0.287 5.488 0.000 0.78 
y1.1.4 <--- y1 1.442 0.258 5.6 0.000 0.811 
y1.2.1 <--- y1 0.449 0.196 2.29 0.022 0.245 
y1.2.2 <--- y1 0.093 0.213 -0.438 0.661 
-
0.045 
y1.2.3 <--- y1 0.528 0.192 2.747 0.006 0.3 
y1.2.4 <--- y1 0.862 0.206 4.177 0.000 0.504 
y2.2.2 <--- y2 1    0.652 
y2.2.1 <--- y2 1.468 0.204 7.183 0.000 0.819 
y2.1.3 <--- y2 1.133 0.189 6.011 0.000 0.662 
y2.1.2 <--- y2 1.468 0.209 7.031 0.000 0.797 
y2.1.1 <--- y2 1.251 0.211 5.94 0.000 0.653 
y3.1 <--- y3 1    0.811 
y3.2 <--- y3 0.91 0.142 6.386 0.000 0.597 
y3.3 <--- y3 0.911 0.141 6.472 0.000 0.604 
y3.4 <--- y3 1.002 0.114 8.751 0.000 0.764 
y3.5 <--- y3 1.051 0.147 7.167 0.000 0.656 
y4.1 <--- y4 1    0.594 
y4.2 <--- y4 1.497 0.237 6.31 0.000 0.797 
y4.3 <--- y4 1.844 0.272 6.773 0.000 0.893 
y4.4 <--- y4 0.746 0.176 4.228 0.000 0.47 
y4.5 <--- y4 1.567 0.259 6.055 0.000 0.749 
y4.6 <--- y4 1.534 0.254 6.051 0.000 0.748 
y5.1 <--- y5 1    0.596 
y5.2 <--- y5 1.353 0.201 6.732 0.000 0.816 
y5.3 <--- y5 1.392 0.205 6.784 0.000 0.826 
y5.4 <--- y5 1.087 0.193 5.639 0.000 0.634 
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   Sumber : Data primer diolah 
Uji Goodnes Of Fit 
Tabel 5  
Nilai Goodness of Fit Dan Cut off Value Structural 
Model 
Kriteria Hasil Uji 
Model 
Nilai Kritis Keterangan 
X2 Chi 
square 
752,5613 Kecil, X2 
dengan df = 
725 dengan 




Probabilitas 0,232  0,05 Baik 
Cmin/DF 3.761  2,00 Tidak Baik 
RMSEA 0,159  0,08 Tidak Baik 
GFI 0,812  0,90 Marginal 
AGFI 0,705  0,90 Tidak Baik 
TLI 0,693  0,95 Tidak Baik 
CFI 0,763  0,95 Tidak Baik 
Sumber : Data  primer diolah 
Tabel di atas menunjukkan bahwa ada 
kriteria yang digunakan mempunyai nilai 
yang tidak baik,  oleh karena itu model ini 
belum dapat diterima dengan baik, 
selanjutnya dilakukan modifikasi seperti 
pada gambar 3. Untuk melakukan 
modifikasi cek data modifikasi indeks (MI) 
dengan memilih nilai terbesar lalu 
dihubungkan apabila hasil masih kurang 
lakukan cara yang sama dengan memilih 
MI terbesar selanjutnya sampai model 
bagus dan hasilnya seperti pada gambar 3.  
Tabel 6 Goodness of Fit Indices Modification Model 
Kriteria Hasil Uji Model Nilai Kritis Keterangan 
X
2
 Chi square 752,0503 Kecil, X
2 
dengan df = 




Probabilitas 0,421  0,05 Baik 
Cmin/DF 1,03  2,00 Baik 
RMSEA 0,016  0,08 Baik 
GFI 0,954  0,90 Baik 
AGFI 0,905  0,90 Baik 
TLI 0,997  0,95 Baik 
CFI 0,998  0,95 Baik 






















GOODNESS OF FIT : 
Chi-Square = 752.0503  
Degree Of Freedom = 745 
Probability = 0.421  
CMIN/df = 1.03 
GFI = 0.954 
AGFI = 0.905  
TLI = 0.997  
CFI = 0.998  
RMSEA = 0.016 
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GOODNESS OF FIT : 
Chi-Square = 752.0503  
Degree Of Freedom = 745 
Probability = 0.421  
CMIN/df = 1.03 
GFI = 0.954 
AGFI = 0.905  
TLI = 0.997  
CFI = 0.998  
RMSEA = 0.016 
Gambar 3 .Structural Model Modification 
 
Out put reliabilitas menunjukan semua konstruk yang digunakan sudah reliabel karena 
nilainya sudah  lebih besar dari 0,70, untuk rumusnya lihat (Minto,2005;90 ) 
Tabel 7 Regression Weight Modification Model 




( )  
y1 <--- x 1,038 0,192 5,419 0,000 0,969 
y2 <--- y1 0,919 0,159 5,774 0,000 0,922 
y3 <--- y2 1,198 0,163 7,353 0,000 0,999 
y4 <--- y3 0,673 0,113 5,972 0,000 0,968 
y5 <--- y4 1,439 0,242 5,955 0,000 0,906 
x3.4 <--- x 1    0,577 
x3.3 <--- x 1,027 0,177 5,807 0,000 0,641 
x3.2 <--- x 0,706 0,172 4,109 0,000 0,409 
x3.1 <--- x 1,047 0,185 5,65 0,000 0,617 
x2.3 <--- x 0,156 0,184 0,844 0,399 0,077 
x2.2 <--- x 0,422 0,152 2,779 0,005 0,263 
x2.1 <--- x 0,522 0,172 3,033 0,002 0,29 
x1.6 <--- x 1,033 0,184 5,621 0,000 0,612 
x1.5 <--- x 1,202 0,21 5,717 0,000 0,627 
x1.4 <--- x 0,865 0,151 5,711 0,000 0,626 
x1.3 <--- x 1,101 0,168 6,57 0,000 0,776 
x1.2 <--- x 1,275 0,207 6,156 0,000 0,7 
x1.1 <--- x 1,513 0,236 6,401 0,000 0,744 
x3.5 <--- x -0,381 0,159 
-
2,395 0,017 0,225 
x4.1 <--- x 1,099 0,194 5,671 0,000 0,62 
x4.2 <--- x 1,047 0,186 5,639 0,000 0,615 
x4.3 <--- x 0,613 0,178 3,451 0,000 0,337 
x5.1 <--- x -0,281 0,192 
-
1,458 0,145 0,152 
GOODNESS OF FIT : 
Chi-Square = 752.0503  
Degree Of Freedom = 745 
Probability = 0.421  
CMIN/df = 1.03 
GFI = 0.954 
AGFI = 0.905  
TLI = 0.997  
CFI = 0.998  
RMSEA = 0.016 
 
  412 
Model Pengaruh Variabel Supplayer, Manufaktur, Distributor  dan Customer Terhadap Pemasaran Yang Berorientasi 
TERAKRIDITASI SK DIRJEN DIKTI NO. 48 / DIKTI /  2006                    ISSN : 1829-7501 
x5.2 <--- x 0,722 0,184 3,916 0,000 0,425 
x5.3 <--- x 0,671 0,182 3,69 0,000 0,374 
y1.1.1 <--- y1 1    0,574 
y1.1.2 <--- y1 1,364 0,199 6,85 0,000 0,743 
y1.1.3 <--- y1 1,363 0,202 6,746 0,000 0,724 
y1.1.4 <--- y1 1,344 0,181 7,419 0,000 0,809 
y1.2.1 <--- y1 0,287 0,14 2,051 0,04 0,168 
y1.2.2 <--- y1 -0,31 0,158 
-
1,957 0,05 0,16 
y1.2.3 <--- y1 0,413 0,138 2,998 0,003 0,252 
y1.2.4 <--- y1 0,944 0,159 5,954 0,000 0,592 
y2.2.2 <--- y2 1    0,665 
y2.2.1 <--- y2 1,524 0,191 7,979 0,000 0,857 
y2.1.3 <--- y2 1,099 0,175 6,265 0,000 0,655 
y2.1.2 <--- y2 1,44 0,191 7,538 0,000 0,811 
y2.1.1 <--- y2 1,344 0,2 6,729 0,000 0,717 
y3.1 <--- y3 1    0,8 
y3.2 <--- y3 1,013 0,135 7,505 0,000 0,677 
y3.3 <--- y3 0,913 0,154 5,916 0,000 0,561 
y3.4 <--- y3 0,988 0,116 8,5 0,000 0,746 
y3.5 <--- y3 1,11 0,152 7,304 0,000 0,661 
y4.1 <--- y4 1    0,551 
y4.2 <--- y4 1,558 0,191 8,178 0,000 0,822 
y4.3 <--- y4 1,773 0,294 6,026 0,000 0,822 
y4.4 <--- y4 0,964 0,197 4,906 0,000 0,584 
y4.5 <--- y4 1,803 0,293 6,155 0,000 0,816 
y4.6 <--- y4 1,539 0,309 4,984 0,000 0,726 
y5.1 <--- y5 1    0,666 
y5.2 <--- y5 1,198 0,138 8,701 0,000 0,845 
y5.3 <--- y5 1,101 0,134 8,196 0,000 0,785 
y5.4 <--- y5 0,798 0,102 7,858 0,000 0,584 
Sumber : Data primer diolah 
Pembahasan Uji Hipotesis 
Hipotesis Ke-1 – Ke-5 
Untuk hipotesis ke-1 sampai ke-5, tidak bisa dibuktikan karena terjadi “Warning Error” atau 
tidak bisa diestimasi oleh software AMOS 6, dimana software tersebut mengeluarkan perintah 
untuk variabel X1 sampai dengan variabel X5 yang merupakan variabel Unobserved 
Endogenous,ini bisa diasumsikan dibuang (tidak dibentuk oleh variabel kulit..., benang) 
sehingga path diagram dari semula menggunakan two step di lakukan perubahan menjadi one 
step untuk lebih jelas dapat dilihat pada gambar 4 & 5 : 
Hipotesis Ke-6  
H0 : Supplier (X) tidak berpengaruh signifikan terhadap Manufaktur (Y1) 
H1 : Supplier (X) berpengaruh signifikan terhadap Manufaktur (Y1) 
Tabel.7 menunjukkan bahwa Supplier berpengaruh langsung, positif dan sebesar 0,969 terhadap 
Manufaktur sehingga dinyatakan H1 diterima, di mana CR-nya 5,419 yang sudah menunjukkan 
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 Taktiknya dapat diartikan bahwa 
angka 0,969 mempunyai arti apabila Supplier 
naik sebesar 1 unit maka akan menyebabkan  
kenaikan kontribusi terhadap Manufaktur naik 
sebesar 0,969 kali. Satu unitnya di fokuskan 
pada peningkatan kegiatan di indikator supplier 
kulit, aksesories, sol, lem dan benang. Karena 
secara agregat berdasarkan distribusi frekuensi 
masih pada kriteria sedang untuk itu perlu 
dinaikkan / diperhatikan kontribusinya. 
 
 
Hipotesis Ke-7  dan Ke-8 
Untuk hipotesis ke-7 sampai ke-8, tidak bisa 
dibuktikan karena terjadi “Warning Error” atau 
tidak bisa diestimasi oleh software AMOS 6, 
dimana software tersebut mengeluarkan 
perintah untuk variabel Y1.1 dan variabel Y1.2 
yang merupakan variabel Unobserved 
Endogenous ini bisa dibuang sehingga path 
diagram dari semula menggunakan two step di 
lakukan perubahan menjadi one step untuk 
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Gambar 6 Model Konstruk Manufaktur 
Hipotesis Ke-9 :   
H0 : Manufaktur (Y1) tidak berpengaruh 
signifikan terhadap Distributor (Y2) 
H1 : Manufaktur (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Distributor (Y1) 
 Tabel menunjukkan bahwa Manufaktur 
berpengaruh langsung, positif sebersar 0,922 dan 
signifikan terhadap Distributor sehingga 
dinyatakan H1 diterima, di mana CR-nya 5,774 
yang sudah menunjukkan signifikan karena lebih 
besar dari 2,011.Taktiknya dapat diartikan bahwa 
angka 0,922 mempunyai arti apabila Manufaktur 
naik sebesar 1 unit maka akan menyebabkan  
kenaikan kontribusi terhadap Distributor  sebesar 
0,922 kali. Satu unitnya di fokuskan pada 
indikator barang jadi dan barang setengah jadi. 
Karena secara agregat masih pada kriteria sedang 
untuk itu perlu dinaikkan / diperhatikan 
kontribusinya.  
Hipotesis Ke-10 – Ke-11 
Untuk hipotesis ke-10 sampai ke-11, tidak bisa 
dibuktikan karena terjadi “Warning Error” atau 
tidak bisa diestimasi oleh software AMOS 6, 
dimana software tersebut mengeluarkan perintah 
untuk variabel Y2.1 dan variabel Y2.2 yang 
merupakan variabel Unobserved Endogenous ini 
bisa dibuang sehigga path diagram dari semula 
menggunakan two step di lakukan perubahan 
menjadi one step untuk lebih jelas dapat dilihat 
pada gambar 7. 
Hipotesis Ke-12    
H0 : Distributor (Y2) tidak berpengaruh signifikan 
terhadap Customer (Y3) 
H1 : Distributor (Y2) berpengaruh signifikan 
terhadap Customer (Y3) 
 Tabel menunjukkan bahwa Distributor 
berpengaruh langsung, positif dan signifikan 
terhadap Customer sehingga dinyatakan H1 
diterima, di mana CR-nya 7,353 yang sudah 
menunjukkan signifikan karena lebih besar dari 
2,011 sedangkan hasil koefisien regresi antara 
Ditributor terhadap Customer positif dengan nilai 
0,999. Taktiknya dapat diartikan bahwa angka 
0,999 mempunyai arti apabila Distributor naik 
sebesar 1 unit maka akan menyebabkan  kenaikan  
kontribusi terhadap Customer naik sebesar 0,999 
kali. Satu unitnya di fokuskan pada indikator 
distribusi. Karena secara agregat masih pada 
kriteria sedang untuk itu perlu dinaikkan / 
diperhatikan kontribusinya. 
Awal Perubahan 
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Gambar 7 Model Konstruk Distributor 
Hipotesis Ke-13   
H0:Customer (Y3) tidak berpengaruh signifikan 
terhadap Kinerja Pemasaran (Y4). 
H1:Customer (Y3) berpengaruh signifikan 
terhadap Kinerja Pemasaran (Y4). 
Tabel menunjukkan bahwa Kinerja Pemasaran 
berpengaruh langsung, positif dan signifikan 
terhadap Customer sehingga dinyatakan H1 
diterima, di mana CR-nya 5,972 yang sudah 
menunjukkan signifikan karena lebih besar dari 
2,011, sedangkan hasil koefisien regresi antara 
Kinerja Pemasaran terhadap Customer adalah 
positif dengan nilai 0,968. Taktiknya dapat 
diartikan bahwa angka 0,968 mempunyai arti 
apabila customer naik sebesar 1 unit maka akan 
menyebabkan kenaikan konstribusi terhadap 
kinerja pemasaran sebesar 0,968 Satu unitnya di 
fokuskan pada indikator Customer. Karena secara 
agregat masih pada kriteria sedang untuk itu perlu 
dinaikkan / diperhatikan kontribusinya. 
Hipotesis Ke-14   
H0:Kinerja Pemasaran (Y4) tidak berpengaruh 
signifikan terhadap Keunggulan Bersaing 
Berkelanjutan  (Y5). 
H1:Kinerja Pemasaran (Y4) berpengaruh 
signifikan terhadap Keuggulan Bersaing 
Berkelanjutan (Y5) 
Tabel menunjukkan bahwa Kinerja Pemasaran 
berpengaruh langsung, positif dan signifikan 
terhadap Keunggulan Bersaing Berkelanjutan 
sehingga dinyatakan H1 diterima, di mana CR-nya 
5,955 yang sudah menunjukkan signifikan karena 
lebih besar dari 2,011, sedangkan hasil koefisien 
regresi antara Kinerja Pemasaran terhadap 
Keunggulan Bersaing Berkelanjutan adalah positif 
dengan nilai 0,906. Taktiknya dapat diartikan 
bahwa angka 0,906 mempunyai arti apabila 
kinerja pemasaran naik sebesa 1 unit maka akan 
menyebabkan kenaikan konstribusi terhadap 
keunggulan bersaing berkelajutan. 
Ini pertama kali peneliti tidak membuang 
indikator yang tidak valid, karena pada tool SEM 
ada perangkat modifikasi. Akibat indikator ada 
yang tidak valid membuat model modifikasinya 
jadi lebih rumit , oleh karena itu disarankan  untuk 
peneliti selanjutnya indikator yang tidak valid 
dibuang saja dan dari sini juga peneliti 
menemukan model supaya bagus semua 
indikator,e dan  z dihubungkan ( semua kegiatan 
dikoordinasikan ). Di sini mempuyai arti industri 
harus terus mengadakan koordinasi yang baik 
antara bagian / departemen bila perusahaan tetap 
eksis yang difokuskan kinerja pemasaran . Hasil 
penelitian ini secara agregat dengan evaluasi 
distribusi frekfensi masih ada kriteria sedang. Itu 
juga terjadi pada indikator keunggulan bersaing 
berkelanjutan,. oleh karena itu perlu dinaikkan / 
diperhatikan kontribusinya supaya tetap exis. 
Perubahan model dari two step menjadi one step 
menyebabkan indikator yang muncul dua sampai  
lima indikator yang sama, ini tidak masalah 
karena indikatornya digunakan untuk mengukur 
model yang awal, sehingga materi kuisionernya 
berbeda materinya. 
Kesimpulan Dan Saran 
Kesimpulan 
Adapun kesimpulan yang dapat diambil dari 
penelitian yang dilakukan di Asosiasi dan 
Pengrajin Sepatu-Sandal Wedoro  Sidoarjo Jawa- 
Timur Indonesia adalah sebagai berikut : 
Setelah dilakukan analisis Structural 
Equation Modelling didapat model yang kurang 
bagus untuk itu dilakukan modifikasi  hasilnya 
untuk hipotesis ke-1   sampai dengan hipotesis  
ke-5 tidak dapat dibuktikan; untuk hipotesis ke-6, 
Supplier berpengaruh signifikan, positif dan 
Awal Perubahan 
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langsung terhadap Manufaktur sebesar 0,969; 
hipotesis ke-7 sampai dengan ke-8 tidak dapat 
dibuktikan; hipotesis ke-9 Manufaktur 
berpengaruh signifikan, positif dan langsung 
terhadap Distributor sebesar 0,922; hipotesis ke-
10 sampai dengan ke-11 tidak dapat dibuktikan 
hipotesis ke-12 Ditributor berpengaruh positif, 
langsung dan signifikan terhadap Customer 
sebesar 0,999; hipotesis ke-13 Customer 
berpengaruh positif, langsung dan signifikan 
terhadap Kinerja Pemasaran sebesar 0,968 dan 
hipotesis ke-14 Kinerja Pemasaran berpengaruh 
positif, langsung dan signifikan terhadap 
Keunggulan Bersaing sebesar 0,906. 
Saran 
Saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Sebaiknya asosiasi dan perajin lebih 
memperhatikan manufaktur barang setengah 
jadi, karena dinilai kurang baik oleh sebagian 
responden terutama indikator tepat jumlah dan 
spesifikasi sepatu. 
2. Perusahaan perlu memperhatikan variabel-
variabel manufaktur, distributor, customer, 
kinerja pemasaran, serta keunggulan bersaing 
berkelanjutan. Sebab berdasarkan analisis 
regresi diperoleh hasil bahwa variabel 
manufaktur, distributor, dan customer 
berpengaruh yang sangat meyakinan terhadap 
kinerja pemasaran yang berorientasi pada 
keunggulan bersaing berkelanjutan.  
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